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يكتسي فهم علم النفس البشري أهمية كبيرة في دراسات التسويق، لذلك دائمًا ما ينجح المسوقون
الذين لديهم معرفة به في تسويق المنتجات والخدمات لأن علم النفس التسويقي لا يضلل العلامات
ية الانتباه إليها من أجل ية والأفراد أبدًا. وهناك بعض النقاط التي يجب على العلامات التجار التجار
يـادة مبيعاتهـا باسـتخدام علـم النفـس التسـويقي. ومـن شـأن تطـوير استراتيجيـة جيـدة باسـتخدام ز
كــبر. يعــرض هــذا يــادة مبيعاتهــا بســهولة أ النصائــح والتكتيكــات النفســية مساعــدة المؤســسات علــى ز
المقال معلومات حول علم النفس التسويقي، ويتطرق إلى المبادئ الخمسة لعلم النفس المستخدمة

في التسويق.

ما هو علم نفس التسويقي؟
يقـوم علـم نفـس التسـويقي علـى دراسـة العوامـل النفسـية في استراتيجيـات المبيعـات والتسويـق مـن
يــة الــتي أجــل فهــم كيــف يفكــر ويتصرفّ المســتهلكون، ويتخــذون القــرارات. تســتفيد العلامــات التجار
تتمتع بفهم جيد لهذا العلم من عناصر علم النفس التسويقي أثناء تطوير استراتيجيات مبيعاتها من
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العديد من المزايا.

مزايا علم النفس التسويقي
ية لا تعد ولا تحصى. يُمكنّ علم النفس التسويقي إن فوائد علم النفس التسويقي للعلامات التجار

العلامة التجارية من إقامة علاقات أوثق مع عملائها. وتشمل مزايا علم النفس التسويقي:

– الحصـــول علـــى معلومـــات حـــول مواقـــف المســـتهلكين تجـــاه منتـــج أو خدمـــة معينـــة وتطـــوير
استراتيجيات مبيعاتها.

ية والتعرف على جمهورها المستهدف عن كثب. – تطوير استراتيجية المبيعات للعلامات التجار

كبر كيفية إبراز المنتجات ية أن تقرر بسهولة أ – بفضل علم النفس التسويقي، يمكن للعلامة التجار
والخدمات التي تبيعها.

يــة علــى تقليــل الميزانيــة الــتي يســتخدمونها في – يساعــد علــم النفــس التســويقي العلامــات التجار
جهودهم التسويقية. 

ية الاقتراب من الجمهور المستهدف. – يمكن للعلامات التجار

ية، مما يساعد الشركات على كسب العملاء المخلصين. – يزيد ثقة المستهلكين في العلامات التجار

– بفضــل علــم النفــس التســويقي، تتمتــع شركــات التجــارة الإلكترونيــة بفرصــة التــأثير علــى عملائهــا
كبر. بسهولة أ



كبر. ية تطوير استراتيجيات التسويق العصبي والتسويق الرقمي بسهولة أ – يمكن للعلامات التجار

يادة مبيعاتها. – فهم شركات التجارة الإلكترونية لسلوك المستهلك يعزز فرص ز

ية. لهذا السبب، يجب هذه هي المزايا الرئيسية التي يوفرها علم النفس التسويقي للعلامة التجار
علــى الشركــات الــتي ترغــب في الاســتفادة مــن هــذه المزايــا تقييــم علــم النفــس والتسويــق معًــا وتطــوير

استراتيجياتها وفقًا لذلك.

مـــا هـــي الحـــالات الـــتي يكـــون فيهـــا علـــم
النفس التسويقي غير مناسب؟

مع أن الجمع بين التسويق وعلم النفس مفيد لزيادة المبيعات، إلا أنه لا يخلو من العيوب. ويكون
علم النفس التسويقي غير مجدي في الحالات التالية:

يـة نفـس المواقـف والسـلوكيات. لهـذا السـبب، يمكـن أن -لا يظهـر الجمهـور المسـتهدف للعلامـة التجار
ية إلى انخفاض نجاحها في الأنشطة التسويقية. يؤدي إنشاء الصور النمطية من قبل العلامات التجار

ية التي -لكل عميل خصائص شخصية مختلفة لذلك لابد من إجراء دراسات دقيقة للعلامات التجار
ترغب في اعتماد علم النفس التسويقي.

-قـد لا تتمكـن الشركـات الـتي تعطـي الأولويـة لعلـم النفـس التسـويقي مـن الحصـول علـى الكفـاءة في
عملها إذا لم تقم بإجراء تقييمات صحيحة.



يادة -إذا لم تكن مبادئ علم النفس التسويقي مفهومة جيدًا، فلن تتمكن العلامات التجارية من ز
مبيعاتها.

هذه هي الحالات الرئيسية التي يكون فيها علم النفس التسويقي غير مناسب. لهذا السبب تحتاج
ية إلى فهم علم النفس التسويقي جيدًا والتصرف وفقًا لذلك. كل علامة تجار

مبادئ علم النفس التسويقي
ية التي ترغب في التعامل مع علم النفس التسويقي أن تراعي مبادئ من المهم جدًا للعلامات التجار

معينة. وهذه المبادئ هي: 

-مبدأ الارتباك.

-نقص المعلومات.

-الندرة.

-الدليل الاجتماعي.

-تجنب الخسارة.



وفيمــــا يلــــي المبــــادئ الخمســــة في علــــم
النفس التسويقي التي تحتاج إلى معرفتها.

مبدأ الارتباك
يـة مبـدأ الارتبـاك في علـم النفـس التسـويقي مـن استراتيجيـات المبيعـات الـتي تفضلهـا العلامـات التجار
يـــة مثـــل برغـــر كينـــغ وســـتاربكس الكـــبرى. هـــذا المبـــدأ الـــذي تســـتخدمه بشكـــل عـــام علامـــات تجار

ية التي تقدّم خيارات منتجات مختلفة. وماكدونالدز، ينطبق بشكل خاص على العلامات التجار

تساعد استراتيجيات التسعير المطبقة في أحجام المنتجات المختلفة التي تُعرف بها العديد من العلامات
ية، في تحديد سعر المنتج. فالشخص الذي يوافق على إعطاء  ليرات تركية مثلا مقابل منتج التجار
كــبر. ومــع أن هــذا الفــرق يبــدو مناســبًا يــادة هــذا المنتــج لحجــم أ صــغير ســيدفع  لــيرة تركيــة لز

يادة سعر المنتج. للأشخاص، إلا أنه غالبًا ما يؤدي إلى ز



مبدأ نقص المعلومات
نقــص المعلومــات، وهــو أحــد مبــادئ علــم النفــس التســويقي الــتي يحبهــا المسوقــون، استراتيجيــة
تستخدم غالبًا في المحتوى والتسويق عبر منصات التواصل الاجتماعي. في معظم الأوقات، تفضل

ية ويومية استخدام هذه الاستراتيجية. ية التي تنتج أخبارًا فور أيضًا المنصات الإخبار

قد تجد في أحد المنشورات عناوين مثل “أولئك الذين يطبقون هذه الوصفة الموصى بها من قبل
خبراء التغذية في حالة صدمة”، أو “أولئك الذين يشترون هذه المنتجات الموصى بها من قبل المؤثرين
في حالــة صدمــة”، دون كشــف التفاصــيل. يثــير هــذا لــدى المســتخدمين الشعــور بنقــص المعلومــات

ويحفزهم على البحث عن المنتج أو الخدمة التي تم التسويق لها بهذه الطريقة.

مبدأ الندرة
حســب مبــدأ النــدرة، يتــم إنشــاء تصــور علــى أن المنتــج قريــب مــن النفــاد بشكــل عــام للمســتهلكين.
ويُطبّق هذا المبدأ عمومًا من قبل الشركات التي تبيع تذاكر الحافلات أو الرحلات الجوية، وغالبًا ما

يتم إعلام المستخدمين بأن المنتج قريب من النفاد، مع رسائل مثل آخر مقعد، وآخر مقعدين.



إن مبدأ الندرة، وهو أحد المبادئ التي لا غنى عنها في علم النفس التسويقي، مستخدم بشكل خاص
مـن قبـل شركـات التجـارة الإلكترونيـة، الـتي تعتمـد تنبيهـات مثـل آخـر منتـج، آخـر سـاعتين قبـل نهايـة
يــة الــتي تخلــق إحساسًــا بالإلحــاح لــدى الحملــة. وعلــى هــذا النحــو، يكــون لــدى العلامــات التجار

المستخدمين الفرصة لزيادة مبيعاتها.

مبدأ الدليل الاجتماعي
غالبًـا مـا يسـتخدم مبـدأ الـدليل الاجتمـاعي في الإعلانـات التلفزيونيـة، وهـو استراتيجيـة تسويقيـة يتـم
فيها استخدام المشاهير والمؤثرين لإقناع الناس بشراء منتج أو خدمة. فمثلا؛ غالبًا ما تظهر الشركات
الـتي تـبيع منتجـات مثـل منظفـات الغسـيل وسائـل جلـي الأطبـاق نسـاء مشهـورات في إعلاناتهـا. كمـا
تفضــل معظــم الشركــات اســتخدام أطبــاء الأســنان في إعلانــات معجــون الأســنان. بفضــل هــذا المبــدأ
يــد يــة الــتي تبــني فائــدة منتــج أو خدمــة معنيــة علــى الــدليل الاجتمــاعي أن تز يمكــن للعلامــات التجار

مبيعاتها بسهولة.

مبدأ تجنب الخسارة
يعتمـد مبـدأ تجنـب الخسـارة في علـم النفـس التسـويقي علـى الـرأي القائـل إن الأفـراد يفضلـون عـدم
ية تكبد خسارة معينة بدلاً من ربح معين. خطاب الفرصة الأخيرة الذي تستخدمه العلامات التجار
بشكل عام في التسويق عبر البريد الإلكتروني أو التسويق عبر الرسائل القصيرة، هو استراتيجية تعتمد

على مبدأ تجنب الخسارة.
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